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1 INLEDNING 
Den japanska produktionsfilosofin och lean production har lärt oss att försöka undvika 
olika former av slöseri, så som överproduktion, onödigt stora lager, kassation och 
onödiga transporter. Slöseri verkar vara att inte använda sina resurser på effektivast 
möjliga sätt. En ABC-klassificering tillämpad på rätt sätt är ett effektivt verktyg för att 
undvika sådant slöseri. Klassificeringen är således ett hjälpmedel för att sortera det 
viktiga från det oviktiga och för att kanalisera de flesta resurserna i form av kapital, 
arbetstid och produktionskapacitet på det som betyder mest för företagets 
konkurrensförmåga och lönsamhet. Enkelt uttryckt bottnar det i ett synsätt som kan 
uttryckas på följande sätt: ”Huvudsaken är att huvudsaken är huvudsak i företagets 
verksamhet.”(Mattson,S-A,2008) 
 
Det här examensarbetet görs i samarbete med ett smyckesföretag. Undersökningen 
kommer att göras på försäljningen som sker Online och därmed kommer jag endast att 
analysera produkterna som rör sig i flödet från deras lager till kunder som köper genom 
företagets webbutik. Företaget vill bli mera medvetna om efterfrågan på sina produkter 
och veta vilka produkter de skall prioritera, hur mycket de behöver ha i lager och 
eventuellt för att i framtiden kunna använda informationen som ett hjälpmedel för att ta 
fram beställningspunkter.  
Min uppgift i undersökningen kommer vara att klassificera produkterna. Med hjälp den 
informationen om produkterna kan företaget lära sig mera om efterfrågan av sina 
produkter och jag kan hjälpa dem genom att ge rekommendationer utifrån detta hur de 
kan effektivisera sin lagerhållning för Online-kanalen och därmed minimera slöseri och 
kanalisera resurserna på det väsentliga.  
1.1 Problemformulering och frågeställningar 
Det här arbetet görs i samarbete med ett smyckesföretag. Företaget har tidigare varken 
hunnit eller haft behov av att klassificera sina produkter. Företaget har haft möjlighet att 
ha ganska stora kvantiteter i lager eftersom produkterna är små och tar därmed inte upp 
så mycket utrymme, eftersom produkterna åldras ganska långsamt och eftersom företa-
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get haft råd med det. I nuläget har företaget inte ett akut behov av att klassificera sina 
produkter men de skulle vilja strukturera upp sin lagerstyrning och samtidigt bli mera 
medvetna om hur ofta och mycket de olika produkterna inom deras största produktgrupp 
säljer. Orsaken till att de är intresserade av just volymen och frekvensen är att priserna 
inte skiljer sig åt så mycket inom deras största produktgrupp och ur en lagermässig syn-
punkt tycker de därför att det är intressantast att se hur mycket och ofta en produkt säljs 
och därmed även dras ur lagersaldot. Företaget är även intresserat av att se om det finns 
ett samband mellan hur ofta en viss artikel säljs och hur många som säljs per gång, dvs. 
om orderstorlekarna är jämna eller varierande. Den här informationen om försäljningen 
skulle kunna hjälpa dem att planera hur mycket de behöver ha i lager av de olika pro-
dukterna, hur stort säkerhetslager de behöver ha och den skulle även vara hjälpsam att 
ha inför att ta fram beställningspunkter i framtiden. Det skulle dessutom hjälpa dem att 
bättre förstå efterfrågan på produkterna och veta vilka produkter de skall prioritera, vil-
ket även är bra för andra avdelningar inom företaget att vara medvetna om. Mina fråge-
ställningar är därmed följande: 
 - Vilka produkter skall företaget prioritera? - Hur kan en klassificering av produkterna hjälpa företaget att planera sin lager-
hållning? - Finns det ett samband mellan den sålda frekvensen och volymen? 
1.2 Syfte 
Syftet med det här arbetet är att uppnå en bättre förståelse för efterfrågan på produkterna 
och ta reda på om det finns ett samband mellan den sålda volymen och frekvensen av 
dem och att därmed skapa en kategorisering av produkterna som kan leda till en effekti-
vare lagerhållning och lönsamhet samt ge bättre förutsättningar för att i framtiden be-
stämma beställningspunkter.  
1.3 Avgränsningar  
Undersökningen kommer att göras för ett smyckesföretags lager. Från lagret skickas 
varor genom olika försäljningskanaler som sker via Online- och Offline-försäljning. Jag 
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kommer endast att undersöka försäljningen som skett Online och kommer därmed end-
ast analysera produkterna som rört sig i flödet från lagret till kunder som lagt sina be-
ställningar genom den egna webbutiken. Jag kommer även att avgränsa mig till att end-
ast undersöka den största produktgruppen och därmed utesluta alla övriga produkter 
som säljs. Jag kommer att avgränsa mig till den största produktgruppen eftersom den 
oftast är det huvudsakliga köpet, medan de andra produkterna är lite av ett komplement 
till en huvudprodukt man redan har eller köper samtidigt. Jag kommer inte att inte ta 
med produkter ur den största produktgruppen som har slutat säljas eller kommer att 
sluta säljas inom kort. Orsaken är att dessa av naturliga skäl inte är intressanta för fram-
tida planering av lagerhållning, inköp och beställningspunkter. Jag kommer att göra en 
avgränsning gällande vilken tidsperiod jag analyserar försäljningen på. Jag kommer att 
analysera försäljningen under det fjärde kvartalet år 2017, dvs. produkter som sålts från 
01.10.2017 till 31.12.2017. Orsaken till den här avgränsningen är det lanserades några 
nya produkter under hösten som företaget vet att blivit väldigt populära och jag vill 
kunna göra en rättvis jämförelse mellan alla produkter där alla funnits och sålts under 
hela tidsperioden som skall analyseras. 
1.4 Metod 
I det här arbetet kommer jag att använda en tolkningsinriktad kvalitativ analys som 
metod för min undersökning. I kapitel 3 beskrivs olika metoder och även mera utgående 
den kvalitativa analysen och tillvägagångssättet. Datan som kommer att användas för 
analysen är sekundär data som kommer att samlas ur rapporter från företagets ERP-
system Microsoft Dynamics NAV.  
2 TEORI 
I detta kapitel behandlar jag teorin gällande mitt arbete. Teorin behandlar logistik där 
jag valt att fokusera på lagring och lagerstyrning, leveransservice, omsättningshastighet, 
bundet kapital, beställningspunkter och lönsamhet. Därefter följer teori kring ABC-
analys samt dubbel ABC-analys. Teorin kommer att kunna användas som en grund då 
jag redogör för de resultat som jag får då jag gör min undersökning med hjälp av en 
dubbel ABC-analys. 
9 
 
2.1  Logistik 
Nationalencyklopedin definierar logistik som: “En vetenskap som studerar problem i 
samband med materialflöde inom företag eller organisationer vanl. med huvudsyftet att 
åstadkomma metoder för att rätt material skall finnas på rätt plats vid rätt tid”  
 
Ett företags utveckling av sin logistikfunktion har som huvudsyfte att genom en förbätt-
rad leveransservice kunna öka intäkterna och genom en förbättrad effektivitet i varuflö-
det kunna minska kostnaderna. Logistikprocessernas effektivitet kan förbättras genom 
att göra ändringar i den organisatoriska strukturen, genom att utveckla bättre planerings- 
och styrsystem och genom att göra förändringar i det fysiska varuflödet. Dessa aspekter 
är beroende av varandra och bör ses som en helhet. Några av de aktiviteter som vanligt-
vis associeras med logistik är följande: transport, lagring, materialhantering och pack-
ning, orderbehandling och kundserviceaktiviteter, prognostisering, produktionsplanering 
och inköp. (Björnland, D m.fl. 2003, s. 16-18) 
2.2 Lagring 
Lager används för att kunna täcka en ojämnt fördelad efterfrågan. Lagernivån minskar i 
samband med att efterfrågan ökar. Därför måste det komma in nya varor i lagret för att 
en lagernivå skall kunna upprätthållas. (Lumsden, K, 1998 s. 258)  
Olika typer av lager har både positiva och negativa aspekter och dessa måste i varje 
enskilt fall vägas mot varandra för att kunna bestämma om och hur stort lager man 
behöver ha. Ett exempel på hur situationsbundet ett lager är och att man behöver väga 
för- och nackdelar är att små lager innebär att mindre ytor och ställage krävs, men 
samtidigt ger detta låga lagernivåer genom frekventa in- och utleveranser, vilket kräver 
mera tid och arbete. (Oskarsson, B m.fl. 2013 s. 103) 
 
För att bestämma storleken på lagret bör man ha goda kunskaper om ledtiden, 
efterfrågan och hur bra leveransservice man vill ha gentemot sina kunder. En ABC-
analys kan även hjälpa till att bestämma storleken på lagret. (Storhagen, N,  2011 s.179- 
183)  
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2.2.1 Risker med lagring 
Lagring medför olika typer av risker, som t.ex. skador på varorna och så kallat svinn. 
Varorna kan t.ex. skadas vid hanteringen av dem eller pga. en brand eller översvämning. 
Inbrott är en annan typ av risk som medför stöld och skadegörelse. Med svinn menas att 
varor “försvinner” i den vanliga hanteringen. Det kan bero på stöld eller dålig koll på 
var varorna står placerade. Varorna kan även bli inkuranta, dvs. osäljbara, t.ex. om va-
rorna endast tål en begränsad lagringstid innan de åldras eller om de snabbt blir omo-
derna om de lagras för länge. (Oskarsson, B m.fl. 2013 s. 106) 
 
2.2.2 Orsaker till lagring 
De största anledningarna till att ha lager är kostnads- och serviceskäl. I vissa fall finns 
även andra anledningar till att ha lager, t.ex. om det tar längre tid att tillverka och distri-
buera produkterna än vad kunderna är beredda att vänta. Som tidigare nämndes för lager 
med sig kostnader, men lagring kan även i många fall få andra kostnader att minska. 
Stordriftsfördelar kan skapas genom att producera, köpa och transportera stora volymer 
åt gången. Vid tillverkning av små kvantiteter måste maskiner ställas om oftare, vilket 
innebär sämre maskinutnyttjande och mera manuellt arbete. Det lönar sig att ha ett to-
talkostnadstänkande där olika kostnader vägs emot varandra vid bestämmandet av en 
ekonomisk lämplig orderkvantitet. (Oskarsson, B m.fl. 2013 s. 109) 
Den andra stora anledningen till lagring är serviceskäl. Det är väldigt betydelsefullt att 
kunna upprätthålla en service som motsvarar kundernas önskemål och krav. Det finns 
flera faktorer som kan leda till servicen gentemot kunderna riskerar att lida. För det 
första är kundernas efterfrågan sällan helt förutsägbar, dessutom finns det en risk att det 
uppstår problem i produktionen eller leveransen av varorna. Det finns även en risk att 
lagersaldot inte stämmer. Det innebär att det finns avvikelser mellan det verkliga och 
det systemmässiga lagersaldot. Den här typen av avvikelser kan orsakas av att rutinerna 
för in- och uttag ur lagersaldot inte alltid registreras korrekt i informationssystemet. För 
att dessa risker skall minimera inverkan på servicen gentemot kunderna kan man ha ett 
så kallat säkerhetslager. Mera om detta i följande kapitel om olika typer av lager. 
(Oskarsson, B m.fl. 2013 s. 111-112) 
11 
 
2.2.3 Olika typer av lager 
Det finns några olika benämningar för olika typer av lager som kan behövas av olika 
anledningar. Omsättningslager är det lager som uppstår om man levererar in en viss 
större mängd varor per gång och inleveranserna sker med en viss tids mellanrum, t.ex. 
en gång i månaden. Den lagernivå som uppstår då inleveransen sker kallas 
omsättningslager och de varor som inlevererats kan under tiden mellan leveranserna tas 
ut eller omsättas. Anledningen till att ha ett omsättningslager är att det möjliggör inköp, 
produktion och transport av stora kvantiteter åt gången, vilket medför stordriftsfördelar, 
vilket betyder att olika typer av kostnader därmed kan minskas. (Oskarsson, B m.fl. 
2013 s. 109-117) 
En annan typ av lager är säkerhetslager. Ett säkerhetslager består av en marginal 
produkter innan en vara tar slut. Den här typen av lager tillkommer alltså utöver 
omsättningslagret och skall inte behöva användas av i vanliga fall. Om någon typ av 
störning däremot skulle uppstå som gör att omsättningslagret inte räcker fram till nästa 
inleverans kan säkerhetslagret användas och man kan på så vis klara en tids utleveranser 
utan att det drabbar kunderna. Anledningen till att ha säkerhetslager är att kunna ha en 
bra leveransservice gentemot kunderna. Ett säkerhetslager garderar mot störningar i 
produktion eller transport, vilket kan leda till försenade leveranser. Det garderar även 
mot brister i inleveranser, t.ex. att felaktiga, skadade eller för lite produkter levereras 
och mot osäkerhet i efterfrågan, dvs. en plötslig förhöjd efterfrågan på produkterna. 
Säkerhetslagrets storlek beror på hur stor osäkerheten är och hur hög leveransservice 
man vill erbjuda åt kunderna. (Oskarsson, B m.fl. 2013 s. 111-117) 
Säsongslager används för säsongsprodukter som ofta har en hög efterfrågan under en 
begränsad kort tid. Ett säsongslager byggs upp successivt under en längre tid för att 
kunna upprätthålla en bra leveransservice under högsäsong utan att ha en enorm 
produktionskapacitet. Även ett säsongslager kan behöva ha ett säkerhetslager. 
Anledningen till att skapa ett säsongslager är att utjämna produktionen av säsongsvaror. 
(Oskarsson, B m.fl. 2013 s. 1114-117) 
Ett oönskat konjunkturlager är ett oplanerat lager som uppstår vid en konjukturnedgång 
då förbrukningen av lagret blir långsammare än man planerat för.  Orsaken till att ett 
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oönskat konjunkturlager uppstår är att lagret byggts upp inför en förväntad 
konjunkturuppgång, vilket kallas för konjunkturlager och vid en plötslig 
konjunkturnedgång blir produkterna svårsålda och ligger då oönskat kvar i lager. 
(Oskarsson, B m.fl. 2013 s. 113-117) 
Ett spekulationslager är ett extra lager som läggs till det vanliga omsättningslagret för 
att man valt att köpa en extra stor volym. Orsaken till den extra stora volymen är 
antingen att man tror att det kommer ske prishöjningar och vill passa på att göra inköpet 
innan det eller om man får ett erbjudande om ett tillfälligt lågt pris och därför vill passa 
på att köpa en större mängd varor. (Oskarsson, B m.fl. 2013 s. 111-117) 
Koordinationslager är ett korttidslager som uppstår då olika artiklar skall användas i ett 
och samma monteringssteg eller om en leverans skall innehålla flera specifika artiklar 
och det därmed finns ett behov av att styra dessa artiklar så att de finns tillgängliga 
samtidigt. Eftersom de olika artiklarna kan ha olika inleveranspunkter men skall 
användas vid samma tidpunkt kan alltså ett tillfälligt koordinationslager uppstå för de 
artiklar som ligger och väntar på att alla de andra artiklarna skall finnas tillgängliga. 
(Oskarsson, B m.fl. 2013 s. 115-117) 
Inkuranslager är ett lager som består av förstörda, föråldrade eller på annat sätt osäljbara 
varor eller varor som endast kan säljas till ett mycket lågt pris. Den här typen av lager 
vill man göra sig av med så fort som möjligt. (Oskarsson, B m.fl. 2013 s. 117) 
2.2.4 Lagerstyrning 
Inom lagerstyrningen vill man besvara följande tre huvudfrågor: när olika produkter 
skall beställas, hur mycket som skall beställas åt gången och hur man kan gardera sig 
mot osäkerhet. För att bestämma när och hur mycket som skall beställas kan man gå ef-
ter följande två aspekter: beställningsperiodicitet och beställningskvantitet. Beställ-
ningsperiodicitet syftar på när beställningen sker och beställningskvantitet syftar på hur 
mycket som beställs åt gången. Både beställningsperiodiciteten och -kvantiteten kan 
vara antingen fast eller varierande. Det betyder att antingen kan bägge vara fasta, bägge 
varierande eller den ena fast och den andra varierande. Baserat på detta kan man följa 
olika modeller för att räkna ut beställningskvantitet och beställningstidpunkter. Som ti-
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digare även nämnts i det här arbetet kan en gardering mot osäkerhet göras genom att ha 
ett säkerhetslager. Även här finns det olika modeller att använda sig av vid beräkning av 
storleken på säkerhetslagret.  (Oskarsson, B m.fl. 2013 s. 223-239) 
2.3 Leveransservice 
Leveransservice handlar om vilka krav kunden har rätt att ställa och vad konkurrenterna 
erbjuder. (Segerstedt, A, 1999 s. 88) Enligt Segerstedt (1999 s. 89) kan leveransservice 
indelas i följande leveransserviceelement (jfr Storhagen, N, 1995): Leveranstid, leve-
ransprecision, leveranssäkerhet, servicegrad/servicenivå, information och kundanpass-
ning/flexibilitet. Med leveranstid menas den tid som kunden får vänta från och med att 
en beställning har lagts tills att varan erhålls hos kunden. Leverensprecision syftar på 
tillförlitligheten i leveranstiden. Leveranssäkerhet handlar om att leverera rätt vara i rätt 
kvantitet till rätt plats. Med servicegrad/servicenivå menas sannolikheten att en produkt 
finns i lager. Information i frågan om leveransservice handlar om att informera le-
veransläget till kunden. Kundanpassning/flexibilitet handlar om förmågan att kunna leva 
upp till kundens önskemål och anpassa sig då förutsättningar förändras.  
2.4 Omsättningshastighet 
Omsättningshastigheten berättar hur många gånger per år varorna i lagret omsätts. I 
praktiken innebär det hur ofta varorna i lagret byts ut genom att de köps och säljs. Om-
sättningshastigheten utgör därmed ett mått på hur snabbt varorna passerat lagret. Om-
sättningshastigheten beräknas genom att dividera den årliga försäljningen räknat i in-
köpspris dividerat med det genomsnittliga lagret. (Pihlsgård, A, 2002 s.185)  
Omsättningshastigheten kan öka genom att utföra genomtänka inköp. För att möjliggöra 
detta krävs god kontroll på artiklarna och försäljningen av dem samt en lagom stor in-
köpskvantitet. Utmaningen med att öka omsättningshastigheten är att bedöma hur stor 
försäljningen kommer att bli. Genom att föra statistik över försäljningen ökar kunskap-
en om den och bedömningen av behovet blir därmed lättare.  (Pihlsgård, A, 2002 s.189-
191) 
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2.5 Bundet kapital 
Ett lager fungerar endast om man binder kapital, men så länge varorna är liggande i 
lager genererar de inte några pengar till verksamheten och blir därmed en kostnad för 
företaget. (Johnsson, P & Mattson, S-A, 2005 s.131-132) Då ett företag köper varor 
investerar de pengar i varor och binder därmed kapital. Bundet kapital påverkar 
kassaflödet och betalningsförmågan i företaget. Ett företags kapitalbindning påverkar 
direkt dess lönsamhet och leveransservice. Kapitalbindningen påverkas negativt av de 
varor som befinner sig i vila. Detta kan beräknas i lageromsättningshastigheten. 
(Johnsson, P & Mattson, S-A, 2005 s.141-142)  
Med tanke på bundet kapital bör lagernivån i genomsnitt hållas så låg som möjligt. 
Omsättningshastigheten bör därför vara så hög som möjligt utan att servicenivån lider. 
Vid en hög omsättningshastighet innebär det att man beställer varor ofta i små mängder, 
istället för sällan i större mängder. Då omsättningshastigheten ökar, sänks det 
genomsnittliga lagret, vilket även innebär mindre bundet kapital i lagret. (Storhagen, N, 
2003 s. 122-124)  
2.6 Beställningspunkter 
Beställningspunkten är ett uttryck för den lagernivå som bestämmer att det är dags att 
beställa en ny leverans av en vara. Den lagernivå som bestämts av beställningspunkten 
skall under leveranstiden räcka för att möta efterfrågan.  (Mallar.biz, 2008) 
 
För att räkna ut en beställningspunkt behövs information om varans leveranstid och in-
formation om hur stor försäljningen är under leveranstiden. För att kunna beräkna be-
ställningspunkten krävs dessutom information om säkerhetslagret, som alltså är det-
samma som miniminivån på lagersaldot. (Pihlsgård, A, 2002 s.180-181) 
 
En beräkning av genomsnittslagret visar vad lagret är värt, dvs. hur stort kapital som är 
bundet i lagret. För att ta reda på genomsnittslagret behövs information om hur stort lag-
ret är i genomsnitt. Ett genomsnittslager beräknas genom att dividera summan av inven-
terade lagervärden med antalet inventeringar. (Pihlsgård, A, 2002 s.182-183) 
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2.7 Lönsamhet 
Ett företag är lönsamt om det går med vinst. Då intäkterna är större än kostnaderna är 
skillnaden mellan intäkterna och kostnaderna själva vinsten. Vinsten skall räcka till 
framtida reserver, investeringar och räntan på ett investerat kapital. (Pihlsgård, A, 2002 
s.236) 
 
Lönsamheten påverkas av kundservice, kostnader och bundet kapital. Genom att minska 
bundet kapital i lager förbättras lönsamheten. Onödiga kostnader i materialflödet, så 
som låg fyllnadsgrad i transporter, långa omställningstider eller överflödig 
administration påverkar lönsamheten negativt. (Johnsson, P & Mattson, S-A, 2005 s. 
32-33) 
Demoskops undersökning år 2015 gav resultatet att sju av tio företag tror att de kommer 
bli mera lönsamma om de satsar på hållbarhet. Fyra av dessa företag hade själva sett att 
deras hållbarhetsarbete hade lett till ökad lönsamhet. Företag som jobbar med 
hållbarhetsarbete stärker deras konkurrenskraft och är mera attraktiva för investerare 
och kunder. De bygger även sitt varumärke och långsiktiga värde samt minskar sina 
kostnader genom en ökad resurseffektivitet. (Forsmark Karlsson, G & Östberg, G, 2016 
s.23-24) 
2.8 ABC-analys 
En ABC-analys innebär att kategorisera ett företags varor i tre kategorier: A-produkter, 
B-produkter och C-produkter. Analysen baseras på Pareto principen som även kallas för 
80-20 regeln. Pareto principen innebär att ett fåtal faktorer står för en stor del av resulta-
tet. I en ABC-analys representerar A-produkterna 15 % av produkterna och står för 70-
80% av årsomsättningen. B-produkterna representerar 30 % av produkterna och står för 
15-25 % av årsomsättningen. Slutligen representerar C-produkterna 55 % av produkter-
na och ungefär 5 % av årsomsättningen. Syftet med en ABC-analys är att ta reda på 
vilka produkter som bör koncentreras på och vilka produkter som inte bör få lika stor 
uppmärksamhet. Inköpsresurserna bör vara större för A-produkterna och deras 
leverantörer än för C-produkterna. Inventeringar bör även ske oftare för A-produkter än 
16 
 
B- och C-produkter och även försäljningsprognoserna bör ske mera noggrant för A-
produkterna.(Mallar.biz,2008) 
 
En ABC- analys är traditionellt sett en volymvärdesanalys. Med volymvärde menas 
förbrukningen, t.ex. antalet artiklar per år multiplicerat med värdet, dvs. priset per enhet. 
ABC-analysen kan även baseras på andra parametrar än volymvärdet. Den kan t.ex. 
analysera lönsamhet per kund och lönsamhet per ledtid.  (Segerstedt, A, 1999 s.90-92) 
 
ABC-analysen är en av de mest använda metoderna men har även vissa begränsningar. 
En ABC-analys tar inte hänsyn till artiklar som ligger i den första fasen av 
produktlivscykeln och fortfarande håller på att utvecklas. En ABC-analys ger nämligen 
bara en ögonblicksbild av en given situation. (Segerstedt, A, 1999 s.91) En annan 
begränsning med en enkel ABC-analys som endast beaktar ett kriterium är att det kan 
medföra att en produkt klassificeras som en C-produkt och blir därmed lågt prioriterad 
fast den i själva verket är en produkt som man borde satsa på. Eftersom det sällan är 
endast en faktor som påverkar en produkt är det bra att använda sig av flera variabler för 
att få ett så exakt resultat av ABC-analysen som möjligt. (Storhagen, N, 2011 s.181) 
2.8.1  Dubbel ABC-analys 
 En dubbel ABC-analys skiljer sig från en enkel ABC-analys på så sätt att en dubbel 
analys beaktar två olika kriterier medan en enkel analys endast beaktar ett kriterium. 
Eftersom en dubbel ABC-analys beaktar två kriterier är den mindre begränsande än en 
enkel analys och kan på så vis ge forskaren en bättre helhetsbild av en situation. 
(Rudberg, M, 2007) 
Som tidigare nämndes baseras en enkel ABC-analys traditionellt sett på volymvärdet. 
Då man gör en dubbel ABC-analys använder man oftast volymvärde och försäljnings-
frekvens som variabler, vilket gör att man dels får reda på hur mycket vinst en produkt 
ger och dels hur ofta sen säljs. Man kan även använda sig av andra frekvensmått än för-
säljningsfrekvens, t.ex. uttags- eller plockfrekvens. (Rudberg, M, 2007) 
En dubbel ABC-analys medför nio olika produktgrupper. Som figur 1 illustrerar fås vid 
användningen av en dubbel ABC-analys baserad på volymvärde och 
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försäljningsfrekvens AA-produkter som har ett högt volymvärde och en hög 
försäljningsfrekvens. CC-produkterna har tvärtom en låg frekvens gällande bägge 
kriterier. AC-produkter har ett högt volymvärde men en låg försäljningsfrekvens medan 
CA-produkter har det omvända. Man kan analysera alla de nio olika klasserna. 
Beroende på syftet med analysen kan man även byta ut variablerna för att få ett annat 
resultat. (Rudberg, M, 2007) 
 
Figur 1. Dubbel ABC-analys baserad på volymvärde och uttagsfrekvens (Rudberg 2007) 
 
En ABC-analys kan även göras på flera kriterier än två. Nackdelen med att använda sig 
av flera kriterier är att tolkningen kan bli svårare då produkter kan höra till en grupp 
vars namn består av blandning av A:n, B:n, och C:n. Fördelen är däremot att 
helhetsbilden blir mera täckande. (Rudberg, M, 2007) 
2.9  Sammanfattning av teorin 
Ett lager används för att kunna täcka en ojämnt fördelad efterfrågan. Lager kan även 
användas för att täcka säsongsmässig efterfrågan och för att minska kostnader. Lagring 
medför även olika typer av risker, som t.ex. skador på varorna och så kallat svinn.  För 
att bestämma storleken på ett lager krävs inte bara kunskap om efterfrågan utan även om 
ledtider och leveransservice. Genom att ha varor i lager binder man kapital, vilket direkt 
påverkar företagets lönsamhet och leveransservice negativt. Genom att minska bundet 
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kapital i lager förbättras alltså lönsamheten.  Det är därmed en balansgång mellan att ha 
ett för stort lager som binder upp mycket kapital och att ha ett för litet lager som inte 
motsvarar kunders efterfrågan. Man kan då använda sig av olika verktyg som t.ex. att 
räkna ut beställningspunkten som uttrycker den lagernivå som bestämmer att det är dags 
att beställa en ny leverans av en vara. En ABC-analys är ett annat verktyg som innebär 
att kategorisera ett företags varor i tre kategorier och därmed få fram information om 
vilka få produkter som t.ex. säljer mest och/eller är mest lönsamma för företaget och 
man därmed bör lägga fokus på.  
3 METOD 
I det här kapitlet presenterar jag olika forskningsmetoder och beskriver vad man skall 
tänka på vid valet av metod, datainsamling samt vid utformning och bearbetning av ett 
mätinstrument. Det här kapitlet beskriver även mitt tillvägagångssätt gällande valet av 
metod, hur jag gjorde min datainsamling och hur jag utformade den dubbla ABC-
analysen som jag använde mig av som verktyg i min undersökning. 
3.1 Metodik 
Det finns olika forskningsmetoder och de handlar om på vilket sätt man samlar in, orga-
niserar och tolkar information till en undersökning. En metod kan ses som ett redskap 
eller ett verktyg som används för att få svar på frågor och ge ny kunskap inom ett om-
råde. (Larsen, A, 2009 s. 17) 
3.1.1 Val av metod 
Enligt bl.a. Halvorsen, 2003 har vissa faktorer en betydelse för vilka forskningsmetoder 
man väljer att använda sig av i sin undersökning. Dessa faktorer är: angreppsättet, frå-
geställningen, syftet, de egna förutsättningarna och resurserna, egenskaperna hos de 
studerade objekten samt forskarens förhållande till källorna. Vid ett induktivt angrepps-
sätt strävar man efter att få en helhetsförståelse av ämnet och man strävar inte efter att 
undersöka teorins hållbarhet genom hypotestestning. Vid det induktiva angreppsättet 
väljer man oftast att använda sig av en kvalitativ forskningsmetod. Vid ett hypotetiskt-
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deduktivt angreppssätt strävar man efter att testa teoriers hållbarhet genom hypotes-
prövning. Vid detta angreppssätt väljer man oftast en kvantitativ forskningsmetod.  
(Larsen, A, 2009 s. 22-25) 
 
Det är alltså viktigt att veta vad man vill uppnå med undersökningen så att metoden kan 
väljas därefter. De två huvudtyperna av metoder är kvalitativa och kvantitativa metoder. 
Man kan även skilja på kvalitativ och kvantitativ data eller information. Huvudregeln är 
att kvalitativ data samlas in genom kvalitativa metoder och kvantitativ data samlas in 
genom kvantitativa metoder.  Den ena metoden utesluter inte den andra. Då man gör en 
undersökning väljer man ofta element ur både kvalitativa och kvantitativa metoder. 
(Larsen, A, 2009 s. 22-25) 
 
Kvalitativa metoder används då syftet med undersökningen är att få en helhetsförståelse 
av enskilda fenomen. Kvantitativa metoder används då syftet är att få en representativ 
överblick. Med en representativ undersökning menas att resultaten är giltiga för flera 
personer än de som faktiskt undersökts. De egna resurserna och förutsättningarna styr 
valet metod på så sätt att forskaren bör behärska den metod hen väljer att använda sig av 
och ha de förutsättningar och resurser som den metoden kräver. (Larsen, A, 2009 s. 22-
24)  
Vid användningen av en kvalitativ metod förklarar man saker med ord, använder sig av 
kontextuell förståelse och arbetar med begränsade aspekter. En kvantitativ metod 
baserar sig på siffror och statistik och är oftast mera strukturerad än en kvalitativ metod. 
Vid användningen av en kvantitativ metod kan undersökningen ske i en konstlad miljö, 
medan undersökningen vid användningen av en kvaltitativ metod sker i en naturlig 
miljö. En kvantitativ forskningsmetod strävar efter att datan skall vara möjlig att 
generaliseras till en relevant population samt att kunna upptäcka storskaliga sociala 
samband mellan olika variabler. Vid användningen av en kvantitativ forskningsmetod 
styr forskarens intressen undersökningen, medan deltagarnas uppfattningar styr vid 
användningen av en kvalitativ forskningsmetod.   (Bryman, A & Bell, E, 2013 s. 419- 
421)  
 
Exempel på kvalitativa forskningsmetoder som kan användas är: deltagande 
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observationer eller etnografi, kvalitativa intervjuer, fokusgrupper, språkbaserade 
metoder för insamling av data samt insamling och kvalitativ analys av texter och 
dokument. Eftersom flera olika kvalitativa metoder kan användas vid en och samma 
undersökning framkommer det en stor variation mellan svaren. Kopplingen mellan teori 
och praktik är mera mångtydig inom den kvalitativa forskningmetoden än inom  den 
kvantitativa forskningsmetoden. Inom den kvaltitativa forskningsmetoden kan teorin 
vara en följd av undersökningen istället för att vara utgångspunkten av den. (Bryman, A 
& Bell, E 2013 s. 393-394)  
Fördelar med en kvalitativ forskningmetod är att forskaren får möjlighet till en djup 
inblick i ett fenomen och får en förståelse för det. En annan fördel med användningen av 
en kvalitativ forskningsmetod är att missförstånd ofta kan redas ut. Nackdelen med 
kvalitativa forskningsmetoder är att det ofta är svårare och mera tidskrävande att 
behandla data som man samlat in, jämfört med vid användningen av en kvantitativ 
forskningsmetod. Det kan vara mera tidskrävande att få en överblick av svaren man fått 
och göra det möjligt att jämföra dem. Det kan även vara en nackdel att man vid 
användningen av en kvalitativ forskningsmetod inte kan generalisera. (Larsen, A, 2009 
s. 27)  
3.1.2 Datainsamling 
Forskaren måste välja hur data skall samlas in till undersökningen och därmed även veta 
vad för slags data som behövs. Genom att använda olika typer av metoder får man även 
olika typer av data. Kvantitativ data brukar kallas för hårda data och består av data som 
är mätbar. Resultatet redovisas i form av ett siffervärde. Kvalitativ data är icke-
siffermässig och säger istället något om de kvalitativa egenskaperna hos t.ex. 
undersökningspersonerna. Kvalitativ data brukar kallas för mjuk data.(Larsen, A, 2009 
s. 22) 
Exempel på kvalitativ data är texter, intervjudata, observationsdata samt ljud- och 
bildinspelningar. Det vanligaste sättet att samla in kvalitativ data är genom skrivna 
texter och dokument, intervjuer och observationer. ( Larsen, A, 2009 s. 83) 
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Ibland kan det löna sig att använda sig av data som redan finns tillgänglig. Detta innebär 
att man gör en sekundäranalys av data som tidigare har samlats in av andra forskare 
eller professionella institutioner och organisationer. I detta fall finns alltså 
informationen tillgänglig redan då man börjar med undersökningen. Fördelen med att 
göra en skundäranalys av data i en forskning är att det kan spara både tid och pengar 
jämfört med att samla in helt ny data. (Bryman, A & Bell, E, 2013 s. 323-325) 
En nackdel med användningen av sekundäranalys av data är att det kan vara svårt att 
analysera den eftersom materialet inte är bekant sedan tidigare. Vid en analys av sitt 
eget insamlade data har man bra koll hurdan strukturen är, medan sekundär data kan ta 
tid att lära känna. En annan möjlig utmaning med sekundäranalys av data är att den kan 
vara mycket omfattande vilket kan medföra problem och mängden av data kan vara 
väldigt komplex. En annan nackdel är att det kräver en viss försiktighet vid 
bedömningen av kvaliteten på datan.  Det är även möjligt att det vid en sekundäranalys 
av data förekommer att något av ens nyckelvariabler saknas i den datan som är insamlad 
av någon annan. (Bryman, A & Bell, E, 2013 s. 329-330)  
3.1.3 Utformning och bearbetning av mätinstrument 
Vid utformningen och bearbetningen av mätinstrument är det viktigt att de är reliabla 
och valida för att vara användbara och lämpliga. Forskningsresultatet har nämligen inget 
vetenskapligt värde om inte dessa krav uppfylls. Reliabilitet anger tillförlitligheten hos 
ett mätinstrument samt användbarheten av det. Eftersom forskaren ofta själv konstruerar 
mätinstrumentet finns det en risk att pålitligheten hos mätinstrumentet blir låg. Vid en-
kätundersökningar och stora intervjuundersökningar finns olika metoder man kan an-
vända för att testa reliabiliteten. (Ejvegård, R, 2003 s. 70-71) 
 
Validiteten anger huruvida forskaren verkligen mäter det som hen avser att mäta. Det är 
viktigt att veta vad ett mått står för och att använda det konsekvent. (Ejvegård, R, 2003 
s. 73) Det är svårare att testa validiteten i en undersökning än att testa reliabiliteten. 
Strängt taget kan endast validiteten prövas om det finns något annat mått på det man 
mäter att jämföra med. En låg reliabilitet hos ett mätinstrument medför även en låg vali-
ditet hos det. En god reliabilitet hos ett mätinstrument är däremot nödvändig men den är 
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inte en tillräcklig förutsättning för att validiteten också skall vara god. Det betyder att ett 
mätinstrument kan ha en hög reliabilitet men ändå en låg validitet. (Ejvegård, R, 2003 s. 
75) 
3.2 Tillvägagångssätt 
I de tidigare avsnitten har jag berättat om olika forskningsmetoder, vad man kan tänka 
på vid datainsamling samt vid utformning och bearbetning av ett mätinstrument. I de 
kommande avsnitten beskriver jag hur min undersökning gick till i praktiken gällande: 
valet av metod, hur jag samlade in och sorterade data samt hur jag utförde den dubbla 
ABC-analysen.  
3.2.1 Val av metod 
I min undersökning har jag använt mig av en kvalitativ sekundär data analys. Eftersom 
jag använde mig av sekundär data uteslöts alternativet att använda en kvantitativ metod 
helt.  
3.2.2 Datainsamling 
Jag samlade sekundär data ur företagets ERP–system Microsoft Dynamics NAV. Före-
taget tog ut en rapport åt mig för år 2017 med information om: artikelnummer, den sålda 
volymen och frekvensen. De gav mig även en rapport med information om vilka 
produkter de sålda kombinationsartiklarna innehåller, samt en rapport med information 
om vilket artikelnamn varje artikelnummer har. Dessa rapporter innehöll även annan 
information om produkterna, men det är den informationen jag nämnt här som jag 
behövde för att utföra min dubbla ABC-analys. Nästa steg var alltså att sortera bort 
information i rapporterna som jag inte behövde samt att sammanställa den 
informationen jag behövde och att slutligen överföra den till den Excel-fil där jag sedan 
utförde den faktiska dubbla ABC-analysen. Hur det här gick till i praktiken beskrivs 
steg för steg i kommande avsnitt. 
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3.2.3 Hur jag räknade ut volym och frekvens per artikel 
Innan jag började med själva ABC-analysen sorterade jag den informationen jag hade 
fått. Jag hade fått en rapport om försäljningen för hela år 2017. Eftersom jag endast 
skulle undersöka försäljningen i det fjärde kvartalet, började jag med att sortera alla 
sålda artiklar i kronologisk ordning från januari till december och sorterade sedan bort 
så att endast försäljningen från 01.10.2017 till 31.12.2017 fanns kvar. Jag filtrerade se-
dan bort alla artiklar som jag inte skulle ha med i analysen. De artiklar som sorterades 
bort var sådana artiklar som har eller skall sluta säljas samt produkter som inte hörde till 
den produktkategori som jag valt att undersöka. Jag sorterade sedan bort irrelevant in-
formation om de sålda artiklarna så att det på varje rad endast kvarstod information om 
artikelnummer och volym. Volymen stod under rubriken “kvantitet/quantity”. Viktigt 
att poängtera är att varje rad i rapporten hörde till en beställning, så kvantiteten berättar 
om en beställning av en viss artikel innehöll en eller flera stycken av den artikeln. 
 
Volymen dvs. antalet sålda artiklar per artikelnummer räknade jag ut genom att addera 
ihop innehållet i alla rader under rubriken kvantitet för varje artikel. I tabell 1 nedan har 
artikelnummer A volymen fyra (1+2+1=4). Det har alltså sålts fyra stycken produkter 
med artikelnummer A. Frekvensen, dvs. hur många gånger varje artikel sålts räknade 
jag ut genom att addera ihop antalet rader med samma artikelnummer. I exemplet nedan 
har artikelnummer A frekvensen tre (A+A+A). Jag räknade sedan ut totalsumman av 
alla artiklars sammanlagda volym och totalsumma av alla artiklars sammanlagda fre-
kvens. 
 
Tabell 1. Exempel på rapportens uppbyggnad 
Artikelnummer Kvantitet 
A 1 
A 2 
B 1 
A 1 
B 2 
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Nästa steg i sorteringsarbetet var att beräkna in några artiklar som stod under “fel arti-
kelnummer”. Eftersom jag bara skulle analysera en specifik produktgrupp och några 
artiklar som hörde till den produktgruppen hade sålts som en kombinationsartikel, dvs. i 
kombination med en annan produktgrupp och var då sålda som ett annat artikelnummer, 
var jag tvungen att räkna in dessa kombinationsartiklars volym och frekvens med de 
rätta artikelnumren så att de också skulle tas i beaktande i analysen.  
3.2.4 Hur jag gjorde en dubbel ABC-analys i Excel 
Efter att ha sorterat informationen och räknat ut den sålda volymen och frekvensen för 
varje artikel var det dags att bygga upp den dubbla ABC-analysen i Excel. Jag började 
med att skapa kolumner för artikelnamn, artikelnummer, volym och frekvens. Jag lade 
in information om artikelnummer, volym och frekvens som jag fått ur rapporten tidi-
gare. Jag sorterade sedan volymen från största till minsta tal och frekvensen från största 
till minsta tal. Jag började med att göra en ABC-kategorisering baserat på volymen. Jag 
lade till kolumner med procent av total volym och kumulativ procent. Figur 2 visar hur 
jag sedan räknade ut varje artikels procentuella andel av den totala volymen. Den kumu-
lativa procenten räknade jag ut genom att på första raden ta procenten adderat med noll, 
sedan för rad två tog jag procenten för rad ett adderat med procenten för rad två. Sedan 
kopierade jag formeln så att jag för varje ny rad adderade dess procent till det föregå-
ende så att sista raden blev 100%.  
 % 𝑎𝑣 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑣𝑜𝑙𝑦𝑚 = 𝑣𝑜𝑙𝑦𝑚/𝑎𝑟𝑡𝑖𝑘𝑒𝑙𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑣𝑜𝑙𝑦𝑚  
Figur 2. Uträkning av en artikels procentuella andel av den totala volymen 
 
Sedan var det dags att kategorisera artiklarna som A, B eller C artiklar. Jag lade till en 
kolumn med namnet ABC som kom att innehålla information om en artikel blev klassi-
ficerad som A, B eller C. Jag valde att dela in artiklarna i 70%, 20% och 10%. Det inne-
bar att de produkter som stod för 70% av den totala volymen och skulle markerades som 
A-produkter, de som stod för 20% av den totala volymen markerades som B-produkter 
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och de som stod för 10% av den totala volymen markerades som C-produkter. Det här 
innebar att alla artiklar som tillsammans utgjorde en procentandel av den totala volymen 
upp till 69,999% klassades som A, alla från 70% upp till 89,999% klassades som B och 
alla mellan 90%-100% klassades som C. Jag markerade A med grön färg, B med blå 
färg och C med röd färg, så att det skulle bli lättare att läsa av helheten ur Excel.  
 Sedan gjorde jag exakt samma steg och uträkningar för frekvensen. Vid uträkningen av 
den procentuella andelen använde jag alltså samma formel som i figur 3, men jag bytte 
ut volymen mot frekvensen.  
Figur 3 nedan illustrerar hur den dubbla ABC-analysen såg ut då jag utfört den i Excel. 
För att skydda företagets sekretess har jag här anonymiserat produkterna genom att jag 
har tagit bort artikelnummer och artikelnamn och ersatt dem med anonyma produktko-
der.  Figuren visar endast en del av den dubbla ABC-analysen men kan ge en klarare 
bild av dess helhet och uppbyggnad.  
 
 
Figur 3. Dubbel ABC-analys i Excel 
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4 EMPIRI 
I den kommande delen av arbetet presenterar jag mitt resultat av den dubbla ABC-
analysen som gjorts. Jag analyserar resultatet och presenterar rekommendationer åt före-
taget baserat på resultatet. Detta följs av en diskussion och avslutas med mina slutsatser. 
4.1 Resultat 
Jag har gjort en dubbel ABC-analys med kriterierna: volym och frekvens. Först gjorde 
jag en analys av volymen där de produkter som stod för 70% av den totala volymen 
markerades som A-produkter, de som stod för 20% av den totala volymen markerades 
som B-produkter och de som stod för 10% av den totala volymen markerades som C-
produkter. Sedan gjorde jag en analys av frekvensen där jag också markerade artiklarna 
som A, B och C-produkter baserat på om de stod för 70%, 20% eller 10% av den totala 
frekvensen. 
Resultatet gav exakt lika många A-, B- och C-produkter i både analysen av volymen 
och frekvensen. Exakt samma produkter blev dessutom markerade som A-, B- och C-
produkter i analysen för volymen och i analysen för frekvensen. Den dubbla ABC-
analysen gav alltså som helhet endast tre kombinationer: AA-produkter, BB-produkter 
och CC-produkter. Som jag presenterar i tabell 2 nedan, bestod den dubbla ABC-
analysen av totalt 148 produkter. Analysen gav 27 stycken AA-produkter, 40 stycken 
BB-produkter och 81 stycken CC-produkter. Det kan även presenteras som att 18% av 
alla produkter är AA-produkter, 27% av alla produkter är BB-produkter och 55% av alla 
produkter är CC-produkter.  
Analysen visade även att 74% av alla AA-produkter var produkter som hörde till den 
nyaste kollektionen som börjat säljas under år 2017.   
Tabell 2. Fördelning av produkterna 
Kod Antal 
AA 27 
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BB 40 
CC 81 
SUMMA 148 
4.2 Analys och rekommendationer 
Min första frågeställning var: ”Finns det ett samband mellan den sålda frekvensen och 
volymen?” Resultatet av den dubbla ABC-analysen gav tre olika kombinationer eller 
koder: AA-produkter, BB-produkter och CC-produkter. AA-produkter hade hög volym 
och hög frekvens, vilket i praktiken betyder att de både sålts mest av till antalet och de 
hade även sålt flest gånger. BB-produkterna hade en medel volym och medel frekvens 
vilket i praktiken betyder att det sålts ganska många stycken och ganska många gånger. 
CC-produkterna hade en låg volym och en låg frekvens vilket betyder att det sålts minst 
antal av dessa och de hade även sålts minst antal gånger. I tabell 3 visar jag vad de olika 
koderna har för förhållande mellan volym och frekvens samt innebörden av det.  
 
Tabell 3. Förklaring av Dubbel-ABC analys med kriterierna volym och frekvens 
Kod Förhållande mellan vo-
lym och frekvens 
Innebörd av förhållandet 
AA-produkter Hög volym – hög frekvens Säljs mest och oftast 
BB-produkter Medel volym – medel fre-
kvens 
Säljs ganska många och 
ganska ofta 
CC-produkter Låg volym – låg frekvens Säljs minst och mest sällan 
 
 
Eftersom resultatet gav exakt lika många A-, B- och C-produkter i både analysen av vo-
lymen och i analysen av frekvensen och exakt samma produkter blev markerade som A-
, B- och C-produkter i båda analyserna medförde det att den dubbla ABC-analysen end-
ast gav tre kombinationer, istället för de totalt nio olika kombinationer som jag i teorin 
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förklarade att är möjliga att få fram i en dubbel ABC-analys. Det faktum att exakt 
samma artiklar markerades som A, B och C i analysen av volymen som i analysen av 
frekvensen tyder på att det totala antalet som sålts av varje artikel låg väldigt nära det 
antal gånger varje artikel skickats. Det betyder att svaret på frågeställningen: ”Finns det 
ett samband mellan den sålda frekvensen och volymen?” är att det finns ett samband. I 
praktiken betyder det att sambandet mellan hur ofta en produkt säljs och hur många som 
säljs av den har ett stabilt samband som tyder på att ju oftare en artikel säljs, desto fler 
till antalet säljs det av den totalt och en artikel som säljs sällan säljs det även få till anta-
let av.  Det faktum att det inte förekom några blandade kombinationer, som till exempel 
AB, BC visar att orderstorleken är i princip samma över alla produkter sålda i webbuti-
ken. Orderstorlekarna är så pass jämna att inte en enda produkt avviker från detta. Min 
tolkning av varför det finns ett så starkt samband mellan frekvens och volym är att ef-
tersom analysen gjorts på försäljning ur företagets egen webbutik och pga. produktens 
art köper sällan kunderna flera än en av samma artikel i en och samma beställning och 
orderstorlekarna blir därmed väldigt jämna. Vetskapen om att orderstorlekarna är jämna 
kan hjälpa vid planering av inköp då man nu vet att produkterna antingen har ett stabilt 
snabbt flöde in och ut ur lagret eller ett stabilt långsamt flöde in och ut ur lagret och de 
behöver därmed inte gardera sig för att en produkt t.ex. säljs sällan men att den då plöts-
ligt kan säljas i större mängder.		 
Mina två andra frågeställningar var ”Vilka produkter skall företaget prioritera?” och 
”Hur kan en klassificering av produkterna hjälpa företaget att planera sin lagerhåll-
ning?” Dessa frågeställningar skall jag nu besvara genom att analysera resultatet. 18% 
av produkterna är AA-produkter och står tillsammans för 70% av den sålda volymen 
och frekvensen. Eftersom AA-produkterna säljs mest och oftast är dessa viktigast för 
företaget att prioritera. Eftersom alla produkter inom den största produktgruppen har ett 
försäljningspris som ligger ganska nära varandra verkar AA-produkterna dessutom vara 
betydligt lönsammare för företaget än BB- och CC-produkterna. Dessa 27 AA-
produkter borde företaget säkerställa att alltid finns i lager. Omsättningslagret borde 
vara tillräckligt stort och det borde även finnas ett tillräckligt stort säkerhetslager för att 
möjliggöra en god leveransservice gentemot kunderna. En förbättrad leveransservice 
skapar inte enbart nöjda kunder utan kan även öka företagets intäkter. Ett tillräckligt 
stort säkerhetslager gör dem dessutom beredda på en eventuell störning i tillverkningen 
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eller transporten av varorna. AA-produkterna skulle kunna inventeras oftare för att sä-
kerställa att lagersaldot stämmer överens med verkligheten. Även försäljningsprogno-
serna borde ske oftare för AA-produkterna.  
Vid planeringen av företagets lagerhållning skulle AA-produkterna kunna prioriteras då 
de plockas och packas. Man skulle kunna kolla om det vid plocket och packningen 
skulle behövas mera utrymme för dessa artiklar på hyllan och om de kunde placeras så 
att de är mest lättillgängliga att plocka, eftersom de säljs oftast och mest av dem och det 
vore fördelaktigt att minimera tiden som läggs på onödigt spring för att plocka. De 
skulle även kunna prioriteras vid placering i pallställagen för att optimera de frekventa 
in- och utleveranserna av dessa produkter. AA-produkterna är inte bara intressanta för 
inköpsavdelningen och lagret utan även bra att vara medvetna om för t.ex. produktut-
vecklings- och marknadsföringsavdelningen. En intressant upptäckt i resultatet av den 
dubbla ABC-analysen var att 74% av AA-produkterna hörde till en särskild kollektion. 
Det kan vara intressant för företaget att även analysera vilka av deras produkter som är 
dessa AA-produkter och varför de tror att de säljer mest och oftast.  
27% av produkterna är BB-produkter och står för 20% av den totala sålda volymen och 
frekvensen. Dessa produkter säljer inte lika mycket och ofta som AA-produkterna, men 
mera än CC-produkterna. BB-produkterna är stabila och viktiga att ha med i utbudet, 
men företaget behöver inte prioritera dem lika mycket som AA-produkterna. Dessa BB-
produkter är ändå väldigt viktiga att säkerställa att de finns i lager och att de har en bra 
uppfattning om hur mycket som behöver finnas av dem i omsättningslagret och hur stort 
säkerhetslager det behöver finnas. AA- och BB-produkterna är tillsammans 67 stycken 
av totalt 148 produkter och de står tillsammans för 90% av den totala volymen och fre-
kvensen av vad som sålts.  
 
55% av produkterna är CC-produkter och står tillsammans för 10% av den totala sålda 
volymen och frekvensen. Lite drygt hälften av alla produkter som säljs i företagets web-
butik säljs så sällan och så få av att de tillsammans endast står för 10% av den totala 
sålda volymen och frekvensen. Det finns 81 stycken produkter av totalt 148 stycken 
som kategoriserats som CC-produkter. Dessa produkter skulle företaget kunna kontrol-
lera hur stort lagersaldo de har av för tillfället och hur stort eller litet det skulle behöva 
vara. Dessa produkter har ett långsammare flöde in och ut ur lagret och behöver därför 
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inte ha ett lika stort omsättningslager eftersom de tar upp onödigt utrymme som kan an-
vändas till annat. Dessutom riskerar de att åldras eller skadas om de står i lager länge. 
Om de lagras länge kan det även innebära att man behöver kontrollera kvaliteten på 
produkterna, vilket är tidskrävande, en kostnad i form av personal som måste avvaras 
till uppgiften och i värsta fall om produkterna blivit inkuranta måste de kasseras vilket 
verkligen är slöseri. Ett onödigt stort omsättningslager är dessutom kapitalbindande. 
CC-produkterna behöver inte heller ha ett lika stort säkerhetslager, eftersom de säljs säl-
lan och i små mängder är det lättare att täcka efterfrågan med hjälp av säkerhetslagret 
om det skulle uppstå en störning. Dessa produkter kan vara intressanta även för andra 
avdelningar. De som säljer allra minst kanske inte alls behöver finnas i utbudet längre 
eller så kanske de skulle kunna få ett uppsving med hjälp av marknadsföring eller kam-
panjer kring dem.  
 
Sammanfattningsvis kan vetskapen om att orderstorlekarna är jämna hjälpa vid plane-
ring av inköp då man vet att produkterna antingen har ett stabilt snabbt flöde in och ut 
ur lagret eller ett stabilt långsamt flöde in och ut ur lagret och företaget behöver därmed 
inte gardera sig för att en produkt t.ex. säljs sällan men att den då plötsligt kan säljas i 
större mängder.		I framtida planering av inköp kan företaget följa olika modeller för att 
räkna ut lämpliga beställningskvantiteter och beställningstidpunkter. I tabell 4 presente-
rar jag en sammanfattning av mina rekommendationer för AA-, BB- och CC-
produkterna gällande bl.a. deras prioritering och planering av lagerhållningen för dem. 
 
Tabell 4. Sammanfattning av mina rekommendationer 
Rekommendationer AA-produkter BB-produkter CC-produkter 
Prioritering - Viktigast att prio-
ritera 
- - Inte lika hög 
prioritering som 
AA-produkter, men 
sträva efter att 
dessa prioriteras 
väl 
 
- Lägsta priorite-
ring 
Omsättningslager - Skall alltid finnas 
i lager. Kontrol-
lera nuvarande 
- - Sträva efter att 
alltid  finnas i la-
ger. Kontrollera 
- Skall inte ha för 
stort omsättnings-
lager. Kontrollera 
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omsättningslager 
och bestäm lämp-
lig storlek för att 
säkerställa detta. 
nuvarande omsätt-
ningslager och be-
stäm lämplig stor-
lek för att säker-
ställa detta. 
nuvarande omsätt-
ningslager och be-
stäm lämplig stor-
lek. 
Säkerhetslager - Skall ha tillräck-
ligt stort säker-
hetslager. Kon-
trollera storlek på 
nuvarande säker-
hetslager och be-
stäm lämplig stor-
lek för att säker-
ställa detta. 
- - Kontrollera stor-
lek på nuvarande 
säkerhetslager och 
bestäm lämplig 
storlek. 
- Behöver inte så 
stort säkerhetsla-
ger. Kontrollera 
storlek på nuva-
rande säkerhetsla-
ger och bestäm 
lämplig storlek. 
Lagerhållning - Prioriteras i lag-
ret. Skapa mera 
utrymme på hyl-
lorna för dem och 
ge dem lättill-
gängliga hyllplat-
ser både vid plock 
och även i pall-
ställagen. 
 
- Prioriteras efter 
AA-produkterna 
vid planering av 
hyllplatser vid 
plocket och i pall-
ställagen.    
- Prioriteras sist. 
Behöver minst ut-
rymme på hyllor 
och ”sämsta” hyll-
platserna samt 
”sämsta” platserna 
i pallställagen 
Övrigt - Analysera mest 
säljande AA-
produkter 
- Inventera oftare - Skapa försälj-
ningsprognoser 
oftare  
 - Analysera minst 
säljande CC-
produkter 
4.3 Diskussion  
Syftet med undersökningen var att uppnå en bättre förståelse för efterfrågan på produk-
terna och att ta reda på om det finns ett samband mellan den sålda volymen och fre-
kvensen av dem och att därmed skapa en kategorisering av produkterna som kan leda 
till en effektivare lagerhållning och lönsamhet samt ge bättre förutsättningar för att i 
framtiden bestämma beställningspunkter. Metoden för min undersökning var en kvalita-
tiv sekundär data analys och verktyget som jag använde mig av var en dubbel ABC-
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analys. Jag anser att mitt val av metod var lämpligt med tanke på syftet med arbetet. 
ABC-analysen är en populär metod och ett enkelt sätt att kategorisera produkter. Den 
går dessutom att anpassa beroende på vilka kriterier man väljer att använda sig av. I min 
undersökning ville jag dels ta reda på vilka produkter som hade sålts mest och oftast av 
totalt, men jag ville även ta reda på ifall det fanns en jämn orderstorlek. Valet att göra 
en dubbel ABC-analys med kriterierna volym och frekvens var därmed ett relevant val.  
Jag skulle ha kunnat välja andra kriterier och undersökt efterfrågan genom att analysera 
vilka produkter som säljer mest och är mest lönsamma. Men eftersom produkterna säljs 
till ungefär samma pris var företaget mera intresserat av att ur ett logistiskt perspektiv 
lära sig vilka produkter som säljer mest och hur ofta de säljs, för att kunna utgå ifrån om 
orderstorlekarna är jämna och stabila eller om någon produkt står ut ifrån detta vore det 
intressant att ta i beaktande vid planeringen av inköp och storlek på deras omsättnings- 
och säkerhetslager.  
En negativ aspekt med ABC-analysen är att den bara ger en ögonblicksbild av en given 
situation och tar därmed inte hänsyn till artiklar som ligger i den första fasen av 
produktlivscykeln. Eftersom trender och kampanjer påverkar kan en artikel tilläflligt 
säljas mera av än den gör på lång sikt och därmed få en missvisande klassificering. Mitt 
resultat visade att majoriteten av AA-produkterna hörde till den nyaste kollektionen. 
Detta bör vara något som beaktas. Förslagsvis skulle man kunna göra en ABC-analys 
med jämna mellanrum för att se om efterfrågan på de nyare produkterna avtar eller om 
AA-produkterna förblir ungefär samma.  En annan viktig aspekt att ha i åtanke vid 
analys av resultatet är att minnas vilka avgränsningar som gjort och att den här dubbla 
ABC-analysen inte tog exakt alla produkter i beaktande, utan endast de som hörde till 
den största produktgruppen. Det är även viktigt att minnas att analysen gjorts för 
produkter som sålts via webbutiken och att resultatet inte är  överförbart på andra 
försäljningskanaler. Exempelvis beträffande resultatet av jämna orderstorlekar är inte 
överförbart på försäljningen som sker till butiker och distributörer som i regel köper 
större och olika mängder av produkterna. En framtida analys av efterfrågan på 
produkterna som säljs via de andra försäljningskanalerna kräver egna analyser eftersom 
deras kvantitet och frekvens är unika för dem. 
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4.4 Slutsatser 
Det här arbetet har gjorts i samarbete med ett företag som ville ta reda på vilka produk-
ter som säljer mest i deras webbutik och därmed har den största efterfrågan. De ville 
även veta om orderstorlekarna i webbutiken är jämna för att bättre kunna planera lager-
saldon och säkerhetslager. Undersökningen gjordes genom en dubbel ABC-analys med 
kriterierna volym och frekvens av försäljningen. Resultatet av den dubbla ABC-
analysen gav endast tre olika kombinationer, nämligen AA-produkter, BB-produkter 
och CC-produkter. Det faktum att det inte förekom några blandade kombinationer, som 
till exempel AB, BC osv. är ett resultat i sig. Jag kan nu konstatera att orderstorleken är 
i princip samma över alla produkter sålda i webbutiken och att inte en enda produkt av-
viker från detta. Det här resultatet är bra för företaget att känna till och är användbart i 
deras planering av lämplig storlek på omsättnings- och säkerhetslager samt vid deras 
framtida planering av inköpkvantiteter och framtagning av beställningspunkter.  
 
Resultatet visade även att 18% av produkterna var AA-produkter och stod tillsammans 
för 70% av den totala sålda volymen och frekvensen. Eftersom AA-produkterna såldes 
mest och oftast är dessa viktigast för företaget att prioritera. Eftersom alla produkter 
inom den största produktgruppen har ett försäljningspris som ligger ganska nära 
varandra verkar AA-produkterna dessutom vara betydligt lönsammare för företaget. I 
praktiken betyder det att dessa 27 AA-produkter alltid borde: finns i lager, ha ett till-
räckligt stort omsättnings- och säkerhetslager, inventeras oftare och prioriteras då de 
plockas och packas. Det borde även oftare skapas försäljningsprognoser för dem. Dess-
sutom borde det finnas tillräckligt med utrymme för dem på hyllan och de borde place-
ras så att de är mest lättillgängliga att plocka. De borde även prioriteras vid placering i 
pallställagen. Resultatet visade att 74% av AA-produkterna hörde till en särskild kol-
lektion. Det kan vara intressant för företaget att analysera varför just dessa produkter 
hade sålts mest och oftast och hur de kan använda den kunskapen om den stora efterfrå-
gan på dem i framtiden.  
 
Resultatet visade även att 27 % av produkterna var BB-produkter och stod för 20% av 
den totala sålda volymen och frekvensen. BB-produkterna är stabila och viktiga att ha 
med i utbudet, men företaget behöver inte prioritera dem lika mycket som AA-
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produkterna. I praktiken är det ändå otroligt viktigt att säkerställa att dessa finns i lager 
och att ha en bra uppfattning av hur mycket det behöver finnas av dem i omsättningsla-
ger och hur stort säkerhetslager det behöver finnas.  
 
Slutligen visade resultatet att 55% av produkterna var CC-produkter och stod tillsam-
mans för 10% av den totala sålda volymen och frekvensen. Dessa produkter skulle före-
taget kunna kontrollera hur stort lagersaldo de har av för tillfället och hur stort eller litet 
det skulle behöva vara. Företaget bör inte ha för mycket av dessa produkter i lager, dels 
eftersom de tar upp utrymme som kan användas till annat och dels eftersom de binder 
kapital. Dessutom innebär det en risk att produkterna skadas eller åldras om de lagras 
länge och riskerar att bli inkuranta. Vetskapen om vilka produkter som har den lägsta 
efterfrågan kan även vara intressant för företaget att analysera. Vissa av de produkter 
som säljer allra minst kanske inte alls behöver finnas i utbudet längre och andra kanske 
skulle kunna få ett uppsving med hjälp av marknadsföring eller kampanjer kring dem.  
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